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ПРОБЛЕМИ ВПРОВАДЖЕННЯ МАРКЕТИНГУ НА ПРОМИСЛОВИХ 
ПІДПРИЄМСТВАХ 
 
На сьогоднішній день менеджмент більшості українських підприємств 
стикається з проблемою «неефективності роботи і фахівців з маркетингу і в цілому 
відділів маркетингу». Неефективність полягає в тому, що витрати на утримання відділу 
чималі, запаси на складі не зменшуються, а обсяги реалізації продукції і прибутку 
підприємств не збільшуються.  
Пов'язано це з тим, що, з одного боку, керівники не наділяють маркетингові 
підрозділи повноваженнями щодо прийняття рішень за відповідними напрямами 
діяльності підприємства і його розвитку. З іншого боку, керівники компаній не мають 
інструменту виміру ефективності роботи підрозділу. 
Однак причини появи даної проблеми криються набагато глибше, ніж можна 
припускати з першого погляду. На наш погляд, ця проблема народжується з наступних 
факторів: 
1) Інформаційна закритість, властива практично всім українським 
компаніям. Пов'язано це, перш за все, з відсутністю чітких позицій у Уряду країни, 
недосконалістю податкового законодавства, нестабільністю банківської системи і 
національної валюти.  
2) Наступний фактор пов'язаний з тим, що керівники багатьох організацій 
вважають маркетинг в компанії витратним підрозділом, який відтягує на себе значну 
кількість ресурсів.  
3) Наступна складова неуспіху маркетингу на підприємстві полягає в тому, 
що маркетологи не оперують на сьогоднішній день такими поняттями і показниками, 
які б свідчили про вигідність вкладень, і які переконали б менеджмент в їх фінансової 
доцільності. 
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Виходячи з викладеного, можна зробити наступний висновок: маркетологи 
повинні навчитися обґрунтовувати свої пропозиції, використовуючи фінансові терміни 
і показники економічної віддачі. Ці показники повинні доповнювати їх маркетингові 
стратегії - вектори розвитку компанії і окремих бізнес-напрямків і стати інструментом 
для прийняття стратегічних рішень менеджменту підприємства. Ця частина 
стратегічного плану повинна містити прогноз попиту на найближчі 3-5 років в 
показниках потоку грошових коштів, прогнозний звіт про рух грошових коштів і звіт 
про прибутки та збитки. Саме такий підхід, який використовується для обґрунтування 
інвестиційних проектів і складання бізнес-планів, пропонується автором і для 
обґрунтування маркетингової стратегії і всіх витрат на її реалізацію (дослідження, 
впровадження та просування) в рамках підприємства, яке вже працює в цьому 
напрямку. 
Це дозволить керівникові і маркетологу спілкуватися на «одній мові» і розуміти 
один одного. Дослідження і розробки в галузі маркетингу перестануть бути тягарем для 
керівника і сприятимуть більш детальної розробки маркетингової стратегії компанії. У 
свою чергу це внесе визначеність і ясність в діяльність компанії і підвищить її 
привабливість для інвесторів. Інвестори ж, як відомо, вкладають свої гроші тільки тоді, 
коли чітко уявляють собі, яким чином вони будуть працювати сьогодні і завтра. 
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